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aves Qara
vencer nuestra
ernpresa
Ten keys to selling our company

Dez chaves para vender
nossa empresa

*Cr. Gustavo Weigel
gweigel@weigelhaller. com.uy

WEIGEL IIALLER

a decisión estratéglca de vender
nuestra empresa total o parcialmente,
en ocasiones está provocada por la
ausencia de sucesión, 1a necesidad de

inyectar capital, aumentar el financiamiento,
incorporar tecnología o abrir nuevos cana.les de
comercialización, entre otras poslbles razones.
A la hora de decidir vender, existen algunas
claves del proceso que es importante cuidar.

Para conocer algunas de esas claves, hemos entrevista-
do a"l contador Gustavo Weigel x, Director de WEIGEL
FIALLER, firma boutique de finanzas corporativas que
desalrolla su actividad profesional especialmente en pro-
cesos de mergers & acquisitions, valuación de negocios y
proyectos de irversión.

Weigel ha hteruenido en relevantes transacciones de ne-
gocios en los más diversos giros de la actividad económice,
en nuestro país y en la región, habiendo asesorado tanto e

compañjas mrütinacionales como a empresas famüares É:.

los ülimos veilre aios. y en basp a su pxperien.ia no. Í.:
comenlado sus diez clavps. Las que resumimos a "orlr
nrración:

Estrateg¡a
Realjzar un análisis profundo del posicio-
narniento de la empresa en el mercado.

O los factores de éxito, las debüdades, su
conthuidad, los objetivos de Ios accionistas o dueños. ¡-
pslablpcpr uta p¡trategia dp SaLid¿.
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'-",)' ' dec sáo estratégica de vender nossa ernpresa
total ou parcia mente ás vezes é provocada pela
ausénc a de uln sucessor, a necessldade de obter
novos capita s, aumentar o financlartento incor-

porar tecno ogla ou abrir novos canais de cornerc al zaqáo,

dentre outros nnotivos. Existefir a guns e ementos chave do
processo de venda que devemos evar em conta na hora

de vender

Para conhecermos a gumas destas chaves co¡su tamos o cofta-
dor Gustavo We ge ", Dlretor da WE GEL HALLER, f rnra but que

de flfa¡Qas corporativas que desenvo ve sua aliv dade profis

s onal espec almente em processos de mergers & acqu s tions,
valuaqáo de fegócios e proletos de nvest n'tento

A We ge part cipou de mportantes transaQóes de negócios ern

diversos setores da ativ dade económ ca, no llruqua e na reqláo.
Nos últimos 20 anos tem assessorado ernpresas rnu t naciona s e
ernpresas farn ares e com base na sua exper éncia, fa ou sobre
suas dez chaves. resLrmidas a segu r



más importantes, y preparar una lista de
pot¡rciJleS .omprrdorps, estudia rlo\ mi-
nuciosamente y segregar rura lista cofta de
candidatos a los cuales acerc¿rse-

t¡ va¡r¡ación

5.'TftT::jili:r:i"r''
métodos técnicos de utilización internacro-
nal permitan arribar a rm rango de valor de
la compañía para utilizar como base para
la fijación de un precio de negociación. Es
importante considerar que a estos efectos,
valor y precio surgen en fonna diferente.

A Factores

+r::Ífi::,i[fll:;;
ser disthtivos del lesto de los competido-
res determinan una ventaja adicional que
el potencial comprador está dispuesto a
Tor-onocpr como un plus en su lbrma.ion
de prccio p¡rr l¡ ofena cip la rransaccion.
l'orrr-l.jtlrpsp en pstos value ú"irer:

l
|.

Especialista
Contrate rur especialista
extemo para conducir el
proceso de la transacción.
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Su experiencia v la diversidad de casos
en los que ha actuado le serán de mucha
a¡,uda para no cometer errores durante
el largo proceso de venta. Recuerde que
ustcd n¡ Ur I prpét tO en SU propio r.g^r-iO.
pero no en rnergers & acquisitlons. Procu-
re otorgar un soLo mandato en exclusiva ¡'
resérrese usted mismo para las insta.ncias
filr¡les

A at¡.nda er negoc¡o
lFl ,,5u,c!,,ui,uv r il:,.'"""f:,$TH' J.::'"::

de venta del nismo. Todo lo contrario, es

neccsado que usted se aboque con toda sLl

energía a la gcstión y crecimiento durante
este pe.ríodo. Será necesario mantenerlo 10

nás alto posible, y para ello ustecl no debe
djstfJpr\é e|l p pro, p'o d. .d t r¿nsar-, on
en sí.

az WTC Monievdeo Magazine



compafhia, a ser uiilizado na fixaQáo clo preqo de negoc aqá0. É

importante cons derarrnos que. feste caso, vaior e prego sutgem
de maneiras d ferer]tes

Fatores d¡ferenciais
ldeftificar os fatores que diferenc am sua companh a

- 
d"s o i ras, LO d-oo,se .n d /¿-.¿oé-n ao lond

I q .e o po-e . d co*p'¿oor reco-necerd r-oro -T

.1J* "-

Especia¡ista
Contrate um espec alista externo para conduz r o pro-

r iSii? Í3 JÍilii?l;,:'; ::!T5::3:'J: :'*ff I 
o 
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Atenda ao negócio
O d a a d a do seu negócio náo pode ser descuidado

- 
po'q-e o p'ocesso de /.-da te^h¿ s oo i. craoo Deto

L. 
'.,u, 

o e neces.d'ro q ,e \oce rdoa re co^ iooas
suas energ as para que sua empresa cresga dutante este período.
Será necessário ma|ter seu negóc o fum níve rnuitoato, parao
qua vocé deve prestar atenqáo ao processo da transaQáo.

Prepare a empresa
Antes de in ciar o processo de L]ma tra|saQáo é

r lii:::i i:':i:::T :'$"""'¿: i:ffi :xix'JJ J3"l1,"
corn que seu modelo de negócio e suas nformaqóes sejam foftes.
Posteriormente a empresa será submetida a um due diigence
do comprador, e deverá passar no teste se deselar conttnuar na
negociaqáo

**,,F--ryryR

t Estratéo¡a

a hrd,ó u-oó d óo ou-oa ooposc,o d-rprto

I r;il"i,.';." ;, :",.;;;"-;,il,;;:,:;
nistas ou donos estalte ece¡do uma estratég a de saída.

O :::s:j"i::l:j::",'r-onco e a ospr-r-pdis

Álc: 
- s'o e .oo.es na s i-loo4¿ rres éoreod

deta hadarnenie e iazeí uma ista curta de cand datos cutdadosa-
mente selecionados

Valuaqáo
Rea zar Jrna valuaQáo da empresa, profissiona e

r ::f lll;Á:¿1 J"Ji.ff fr ,:: [T:[::'::T:[i ::

Lembre que vocé é um experto no seu negócio, rnas náo eTn mer-
gers & acquisitrons. Tente deixar esas operagóes nas máos de uma
só empresa e particlpe somente na nstáncia f nal do processo.

e emefto rnpoTtafte e evará en] conta na hora de definir o preqo
para a oferta da transagáo. Conce|tre se ¡estes value dtivers.
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ordenar, actualjzar, formaljzar todas las áreas
y aspectos relevantes que hacen a las fbrtale
zas del modelo de negocio y su información.
La enipresa será sometid¿ a un due dügence
del comprador, y deberá poder soportarlo con

"x.l O I'ar¡ poLlér, Or rt. j I Jar en la I lago.i-.ion.

8.ft:::ji,f :i¡,i"ri:,i:ili$:"

la empresa. Este tendrá vadas hstancias de
interacción con los potenciales compradores,
para lo cual preparará sets de inlonnación de
divemo grado de conf,dencialjdad a medida
c1u. ta¡ a rvanzanrlo Fr la r egur rar iLrn.

Necesitará tomar conocimiento amplio del
modelo de negocio, sus proyecciones y facto
res cie éxito, pero también de los problemas,
contir€encias y debilidades, para poder armar
l9- ¡, 5¡¡1o¡o. o in"O"m"- q ta lpn'lt-J qUc e\-
hibii en el primer approach, en el data room
irri^irl, ¡ post^r.olmente en la ¡egocrar-ior.

O 
F-nancrañrerrr.

V I r,,,, r,,,-'nr, ior cr.r nrccio
¡, la forma de pago. La amplitud de critelio
le pemitirá detenninal mayor cantidad de
allor'rJI 'v¿¡ pa r¡ est ru¡.r u la r l¡ I m r sa' , io-, J

f¡cilitat'á el trabajo del especiaLista en obtener
el apoyo de bancos, organismos de crédito o
fondos cle inversión que participen junto con
cl comprador en ]a transacción.

1O.[*lrffi;
do hasta que no esté firmada la nLtirna versión
del sales and purchase agreement, ]¡ el acuer-
do de sinclicación de acciones, si lo hubiera.
Hasta ese rnornenl.o. evile haccr pública la
transacción, pues pocLría perjudicar el propio
proceso e inclusive el preclo. Airn después del
cLosing, tome en consideració1-r los efectos. y
ellja el rnejor momerLto y la mejor forma de
comunicar en conjunto con el comprador.

a4 WTC Montevdeo Magaz¡ne
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Apresentagáo
Co abore com o espec a sta confalado nos prepa

r :xl:.;::: :ffii[3::T 3:,:ff:'i:."ffJ;:[.

F¡nanc¡amento
Estabe eQa objet vos pr mários e secundários quanto
do or-óco e d lora¡" oe o¿o¿menlo. Um iLer o

l" popo*o ddooor ttd'é.ó. ó .ó.pó ó

paÍa o qua preparará sets de ifforrraEóes de d ferente grau de
.o-iop " odo.d rpo.ddquad 'go!ia doo\d.'
Será necessário que vocé tefha urn amplo conhecimefto do

mode o de negóc o. suas projeQóes e fatoTes de sucesso mas

também dos problemas co¡tingéncias e fraquezas para poder

arTnar os resumos e re atórlos que deverá ex blr no pr me ro ap
proach, no data room nlc a . e poster orrfente na negoc aQáo

estruturar a transaQáo e facilitará o traba ho do espec alista na

hora de obter o apo o de bancos órgáos de créd to e fufdos de
nvest mento que pad cipem com o comprador na transaQáo

I O . f,jrtHT"j1,{"*:.**,*i},ii:}"
aqóes, se fosse o caso fáo tenha s do asslnada. Até esse mo-

Írento evile jnformar o público sobre a transaQáO, pols poderia
prejud car o processo e alé o preEo Depols do c os ng, leve em

cons deraqáo os efe tos e esco ha o me hor rnomento e a me hot
forma de comunlcar a notíc a lufto ao comprador

BAJO COSTO MENSUAL
SIN DEPENDER DE TERCEROS
AGUA FILTRADA PURA tooolo POTABLE
SIN ALMACENAMIENTO DE BOTELLONES
FUENTE INAGOTABLE DEAGUA LAS 24 HS

DOS TEMPERATURAS DE AGUA: CALIENTE Y FRIA
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